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บทคัดย่อ 
 

ประเทศไทยเป็นเมืองร้อน น ้าแข็งไสจึงเป็นที่นิยมตามสภาพอากาศของไทย บิงซูซึ่งเป็น
น ้าแข็งไสสัญชาติเกาหลีจึงเป็นธุรกิจหนึ่งที่น่าสนใจ แต่โดยความเป็นจริงแล้วธุรกิจบิงซูไม่ใช่ของง่าย 
เพราะมีร้านบิงซูที่เปิดก่อนหน้านี ปิดกิจการไปแล้วหลายราย เพื่อหลีกเลี่ยงความล้มเหลวทางธุรกิจ
ดังกล่าวนั นจึงต้องน้าสินค้าทดแทน คือ เครื่องดื่มและอาหาร มาวางแผนกลยุทธ์แบบผสมผสาน เพื่อ
ใช้จุดแข็งของสินค้าทดแทนมาเสริมจุดอ่อนของสินค้าหลัก รวมทั งสร้างจุดแข็งใหม่โดยการน้าเสนอ
ความครบครันของสินค้าคือ อาหาร เครื่องด่ืม และของหวาน 

การวางแผนกลยุทธ์ดังกล่าวแบ่งออกเป็น 3 ระยะ คือ (1) ระยะในการแก้ไขจุดอ่อนใน
องค์กร และพัฒนาสินค้าเพื่อตอบสนองความต้องการของกลุ่มเป้าหมายหลัก (2) ขยายกลุ่มเป้าหมาย
ให้กว้างขึ นด้วยการน้าเสนออาหารเกาหลี และสร้างตราสินค้าให้เข้มแข็ง (3) เมื่อสินค้าและระบบการ
ท้างานลงตัวจนสร้างผลก้าไรได้ในระดับหนึ่งจึงเริ่มขายแฟร์นไชส์ และน้าบริษัทเข้าสู่ตลาดหุ้นเพื่อ
ขยายกิจการเป็นล้าดับต่อไป 
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Abstract 
 

The weather in Thailand is hot and suitable for products like a shaved ice 
dessert. Bingsu, the Korean shaved ice dessert, is an exciting choice for this opportunity 
but that is not easy. The history tells us that many Bingsu cafe goes out of business. 
To avoid the worst possible, the business owner has to bring substitute products: food 
and beverage, to form a combination of business strategy. Substitute products will 
solve the weakness of the main product, and the combination of them will become a 
strength by offering a completed meal: food, beverage, and dessert, to satisfy 
customers. 

That strategy has three phases: (1) solving the weakness in the organization 
and develop products to satisfy the primary target. (2) Offering Korean food to the 
audience and strengthen the brand. (3) Whenever an organization settles products and 
system as providing great profit, the next moves are selling the franchise, adding more 
branch, and turning the company into a stock market for investment. 
 
Keywords: Bingsu, Beverage, Korean food 
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กิตติกรรมประกาศ 
 

ในการท้าแผนธุรกิจร้าน Snow Lover ฉบับนี  ผู้วิจัยขอขอบคุณ ดร. ศศิรินทร์ สายะสนธิ ที่
ได้ให้ความอนุเคราะห์ คอยให้ค้าปรึกษาให้ความสะดวกในการท้าโครงงาน และข้อเสนอแนะเกี่ยวกับ
แนวทางในการท้าแผนธุรกิจร้านน ้าแข็งไส ตลอดจนคณะอาจารย์ผู้ทรงคุณวุฒิทุกท่านในมหาวิทยาลัย
กรุงเทพ ที่ได้ถ่ายทอดวิชาความรู้ให้ตลอดระยะเวลาการศึกษา  

รวมทั งเพื่อนทุกคนที่ให้ความช่วยเหลือ และให้ค้าแนะน้าที่เป็นประโยชน์  
ท้ายที่สุดนี  ขอกราบขอบพระคุณ คุณพ่อและคุณแม่ ที่เป็นผู้ให้ก้าลังใจในการศึกษาเล่าเรียน

และให้โอกาสการศึกษาอันมีค่ายิ่งนี  บุคคลเหล่านี รวมทั งบุคคลที่ไม่ได้กล่าวถึงล้วนเป็นผู้มีส่วนในการ
ขับเคลื่อนให้งานวิจัยฉบับนี ส้าเร็จลงได้ ผู้วิจัยจึงขอขอบคุณผู้ที่มีส่วนร่วมทั งหมดมา ณ โอกาสนี  
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บทที่ 1 

การแนะน าธุรกิจและแผนธุรกิจ 
 

น ้ำแข็งไสเกำหลี หรือบิงซู เป็นน ้ำแข็งไสที่โดดเด่นที่สุดในเอเชีย และได้รับควำมนิยมเป็น

อย่ำงสูงในประเทศไทย จนติดอันดับ Top 5 กำรค้นหำทำง Google ในหมวดอำหำรของปี 2560 ซึ่ง

ชี ให้เห็นถึงควำมต้องกำรของตลำดที่ดีดตัวสูงขึ น ธุรกิจน ้ำแข็งไสเกำหลี หรือบิงซู ภำยใต้ชื่อร้ำน 

Snow Lover จึงมีเป้ำหมำยที่จะเข้ำสู่กำรแข่งขันในตลำดซึ่งมีกำรขยำยตัวอย่ำงรวดเร็วนั น โดยมี

ภำพรวม และแผนธุรกิจดังนี  

 

1.1 แนะน าธุรกิจ 
ประเทศไทยเป็นเมืองร้อน กอปรกับกระแสกำรตอบรับของคนในประเทศที่มีต่อกำร

ท่องเที่ยว อำหำร ละคร และศัลยกรรมของเกำหลีมีแต่จะเพิ่มมำกขึ น บิงซูซึ่งเป็นน ้ำแข็งไสสัญชำติ

เกำหลีจึงเป็นโอกำสทำงธุรกิจที่ควรไขว่ขว้ำ ผู้ประกอบกำรจึงเลือกที่จะท้ำธุรกิจดังกล่ำว 

1.1.1 สถานที่ 

ร้ำน Snow Lover ตั งอยู่หน้ำวัดพระธรรมกำย ในบริเวณโครงกำร Cherry Mall ซึ่งมีจุด

รวมคนในรัศมี 1 กิโลเมตร 3 จุด คือ 

1) วัดพระธรรมกำย 

2) ตลำดไท และ ตลำดไอยรำ 

3) ห้ำงสรรพสินค้ำแม็คโคร และโลตัส 

กลุ่มเป้ำหมำยจะมำจำกข้อ 1 เป็นหลัก แต่ก็มีโอกำสที่กลุ่มที่เหลือจะแวะเวียนมำเป็นครั ง

ครำว รวมถึงถนนเส้นนี มักใช้เป็นเส้นทำงที่เชื่อมต่อกับมอเตอร์เวย์ ผู้ที่สัญจรไปมำก็อำจจะมีโอกำส

เป็นลูกค้ำได้ นอกจำกนี  ตลำดไท และแม็คโครยังเป็นแหล่งวัตถุดิบที่สำมำรถจัดซื อได้สะดวก จึงไม่มี

ควำมจ้ำเป็นที่จะต้องเก็บส้ำรองวัตถุดิบไว้เป็นจ้ำนวนมำก ท้ำให้ลดต้นทุนในกำรเก็บรักษำ อีกทั งยังได้

วัตถุดิบที่สดใหม่อยู่เสมอ 

1.1.2 ประเภทของสินค้า 

บิงซู เครื่องดื่ม ขนม อำหำรทำนเล่น 
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1.1.3 รายละเอียดของสินค้า 

ในเบื องต้นได้น้ำเสนอบิงซู ขนม (ช็อคลำวำ และฮันนี่โทส) และเครื่องดื่ม (ร้อน เย็น และ

ปั่น) เป็นหลัก โดยไม่ได้มีกำแฟอยู่ในเมนูเหล่ำนั น แต่ควำมต้องกำรของลูกค้ำต้องกำรให้มีกำแฟใน

ขณะที่มี Starbuck และ Amazon อยู่ใกล้ ๆ แผนกำรตลำดจึงน้ำกำแฟมำพิจำรณำเพื่อตอบสนอง

ควำมต้องกำรของลูกค้ำด้วย เชน่เดียวกับอำหำรคำวตำมเสียงเรียกร้องจำกลูกค้ำ ตรงจุดนี จึงมุ่งเป้ำไป

ที่อำหำรเกำหลีซึ่งสอดคล้องกับกลุ่มเป้ำหมำยที่ต้องกำรรับประทำนบิงซู 

ในขณะที่แผนกำรตลำดต้องกำรตอบสนองควำมต้องกำรของลูกค้ำในเขตพื นที่ กำรสร้ำง 

แบรนด์ และกำรขำยแฟร์นไชส์ก็เป็นอีกเป้ำหมำยหนึ่งที่ต้องกระท้ำ ซึ่งต้องอำศัยควำมแตกต่ำงของ

สินค้ำเพื่อที่จะสำมำรถเข้ำแข่งขันในตลำดได้ ทำงร้ำนจึงสร้ำงนวัตกรรมใหม่ที่เรียกว่ำ “บิงซูลำวำ” ซึ่ง

จะใส่ไอศกรีมไว้ข้ำงในเพื่อท้ำเหมือนปล่องภูเขำไฟ อันจะเป็นที่เก็บซอสลำวำไว้ข้ำงในเหมือนไอศกรีม

สอดไส้ อีกทั งเมนูนี จะเป็นรูปแบบที่สำมำรถปรับแต่งส่วนประกอบได้เอง (Customization) ตำม

ควำมต้องกำรของลูกค้ำ  

 

1.2 แผนธุรกิจ 
1.2.1 วิสัยทัศน์ 

สุขกำย สบำยใจ ทั งผู้ให้บริกำรและลูกค้ำ 

1.2.2 พันธกิจ 

น้ำเสนอควำมสุขกำย สบำยใจแก่ลูกค้ำ ด้วยสินค้ำและบริกำร 

1.2.3 เป้าหมาย 

พัฒนำสินค้ำและบริกำรให้ลูกค้ำพึงพอใจ ซึ่งมีทิศทำงกำรขยำยธุรกิจไปในแนวของอำหำร

เกำหลี เมื่อสิ นค้ำและระบบลงตัวก็จะขยำยสำขำ สร้ำงตรำสินค้ำ และขำยแฟร์นไชส์ 

1.2.4 วัตถุประสงค์ของธุรกิจ 

ต้องกำรยอดขำยวันละ 50,000 บำท และขำยแฟร์นไชส์ได้ 5 ร้ำนต่อป ี

1.2.5 วัตถุประสงค์ของการท าแผนธุรกิจ 

เพื่อวำงแผนกำรขยำยตัวของธุรกิจอย่ำงเป็นรูปธรรม เป็นขั นเป็นตอน 
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บทที่ 2 

วิธีการด าเนินการในการจัดท าแผนธุรกิจ 
 

2.1 การเก็บข้อมูล 
ผู้วิจัยเก็บข้อมูลโดยกำรทดลองตลำด (Test) ด้วยสินค้ำจริง กับผู้บริโภคมำกกว่ำ 1,000 คน 

ในระยะเวลำ 2 เดือน อีกทั งยังสังเกตโดยไม่มีส่วนร่วม (Observation) ถึงพฤติกรรมของผู้บริโภคที่ใช้

บริกำรร้ำนค้ำในบริเวณโดยรอบ  

 

2.2 ข้อมูลที่ได้จากการทดสอบ 
พฤติกรรมของผู้บริโภคต้องกำรอำหำรซึ่งสังเกตได้จำกร้ำนหอมกรุ่นที่มีเสริมอำหำรแบบ

พกพำ เช่น สปำเก็ตตี  เป็นต้น ก็เพื่อตอบสนองควำมต้องกำรของผู้บริโภค ซึ่งลูกค้ำของร้ำน Snow 

Lover ก็ได้ต้องกำรให้มีอำหำรคำวบริกำรในร้ำนเช่นเดียวกัน ทำงร้ำนจึงเพิ่มเมนูง่ำย ๆ เช่น มำม่ำ

เกำหลี และไก่ทอด เป็นต้น เพื่อรองรับควำมต้องกำรของลูกค้ำดังกล่ำวเป็นกำรชั่วครำว และเล็งเห็น

ว่ำธุรกิจอำหำรเป็นโอกำสในกำรพัฒนำธุรกิจในอนำคต ส้ำหรับข้อมูลจำกกำรทดสอบนี ไม่ได้น้ำอำหำร

ที่จัดให้บริกำรปัจจุบันมำสรุปเพรำะเป็นเมนูชั่วครำวดังที่ได้กล่ำวมำแล้ว ส่วนที่เหลือนั นได้ท้ำเป็น

ตำรำงสรุปดังนี  

 

ตำรำงที ่2.1 : ยอดขำยแบ่งตำมชั่วโมงในเดือนกันยำยน 

เวลำ บิงซ ู เครื่องดื่ม เบเกอรี ของว่ำง 

09:00-12:00 12 20 9 4 

12:00-15:00 91 80 14 5 

15:00-18:00 83 156 14  

18:00-21:00 84 88 7  
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ตำรำงที ่2.2 : ยอดขำยแบ่งตำมวันในเดือนกันยำยน 

วัน บิงซ ู เครื่องดื่ม เบเกอรี ของว่ำง 

จันทร ์ 29 65 14 4 

อังคำร 33 51 4  

พุธ 54 23 4  

พฤหัสฯ 69 69 1 5 

ศุกร ์ 25 41 6  

เสำร ์ 30 45 5  

อำทิตย ์ 32 54 9  

 

ตำรำงที่ 2.3 : ยอดขำยแบ่งตำมชั่วโมงในเดือนตุลำคม (1-29 ตุลำคม) 

เวลำ บิงซ ู เครื่องดื่ม เบเกอรี ของว่ำง 

09:00-12:00 54 61 16 26 

12:00-15:00 224 244 30 37 

15:00-18:00 200 310 14 77 

18:00-21:00 194 1008 35 70 

 

ตำรำงที่ 2.4 : ยอดขำยแบ่งตำมวันในเดือนตุลำคม (1-29 ตุลำคม) 

วัน บิงซ ู เครื่องดื่ม เบเกอรี ของว่ำง 

จันทร ์ 87 170 1 37 

อังคำร 47 129 7 13 

พุธ 73 506 3 16 

พฤหัสฯ 54 273 20 15 

ศุกร ์ 72 96 17 32 

เสำร ์ 118 193 13 45 

อำทิตย ์ 228 255 42 50 
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จำกข้อมูลในตำรำงที่ 2.1-2.4 ชี ให้เห็นว่ำเดือนกันยำยนที่เพิ่งเปิดให้บริกำร สินค้ำยังไม่เป็น

ที่รู้จัก ยอดขำยจึงมีไม่มำก แต่ในเดือนตุลำคม ยอดขำยดีดตัวสูงขึ นมำกว่ำเท่ำตัว แม้ยอดขำยสูงสุดใน

เดือนกันยำยนอยู่ในวันพฤหัสฯ แต่ในเดือนตุลำคมยอดขำยสูงสุดอยู่ในวันอำทิตย์ซึ่งมีคนมำวัดมำก

ที่สุดซึ่งตรงตำมที่ได้คำดกำรณ์ไว ้สิ่งที่ยังคงเป็นปริศนำคือยอดขำยในวันพฤหัสสบดีของเดือนตุลำคมมี

ยอดขำยเครื่องดื่มเป็นสองเท่ำของวันอำทิตย์ ซึ่งในกรณีนี จะคอยสังเกตพฤติกรรมของลูกค้ำในเดือน

ถัด ๆ ไป ในส่วนของช่วงเวลำกำรให้บริกำร พบว่ำในช่วงเช้ำยอดขำยยังคงน้อยอยู่ซึ่งอำจจะมองหำ

สินค้ำตัวอื่นเพ่ือให้สอดรับของพฤติกรรมของผู้บริโภคในช่วงเวลำดังกล่ำว  
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บทที่ 3 

การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมธุรกิจ 
 

3.1 สภาพแวดล้อมธุรกิจ 
3.1.1 คู่แข่งทางการตลาด 

1) ร้าน After You 

คู่แข่งทำงกำรตลำดในธุรกิจบิงซูที่ส้ำคัญคือ After You ร้ำนนี เป็นน ้ำแข็งไสสไตล์ญี่ปุ่นซึ่ง

เรียกว่ำ “คำกิโกร”ิ สถำนที่ตั งเกือบทุกสำขำตั งอยู่ในห้ำงสรรพสินค้ำ มีเพียงบำงส่วนที่ตั งอยู่ในเขตที่มี

ผู้คนหนำแน่น ซึ่งสถำนที่ทั งหมดล้วนเป็นแหล่งที่ผู้คนมักจะไปเที่ยว หำซื อสินค้ำ หรือไปหำควำมสุข

ด้วยกำรใช้ทรัพย์ 

After You เป็นร้ำนของบริษัท อำฟเตอร์ ยู จ้ำกัด (มหำชน) ซึ่งมีก้ำลังทุนจำกตลำดหุ้น 

สินค้ำเป็นคำกิโกริ เครื่องดื่ม และขนมหวำน 

กำรบริกำรมีทั งในร้ำน และส่งสินค้ำผ่ำน Line Man 

รำคำคำกิโกริอยู่ในช่วง 155-235 บำท รำคำเครื่องดื่ม 95-135 บำท รำคำเค้ก 125-195 

บำท รำคำไอศกรีม 55 บำท รำคำขนมขบเคี ยว 65-175 บำท   

2) ร้าน Seo Bing Go (ซอบิงโก บิงซู) 

ร้ำนซอบิงโกเป็นร้ำนบิงซูโดยเฉพำะ ซึ่งต่ำงกับ After You ที่เป็นคำกิโกริ จ้ำนวนสำขำเป็น

รอง After You แต่เป็นบิงซูแท้ ซึ่งบำงสำขำก็มีคนเกำหลีเป็นผู้จัดกำร รีวิวมีกำรกล่ำวถึงควำมไม่

พอใจสินค้ำและบริกำรในบำงสำขำ 

สินค้ำเปน็บิงซู และพิซซำ 

รำคำบิงซูอยู่ที่ 140-415 บำท รำคำบิงซู To go (ขนำดเล็กแบบถ้วยกระดำษ) อยู่ระหว่ำง 

89-179 บำท รำคำพิซซำอยู่ที่ 159-179 บำท 

3) ร้านจุด 3 จุด 

ร้ำนจุด 3 จุดน้ำเสนอสินค้ำทั งคำกิโกริและบิงซู เมนูหลำกหลำยน่ำรับประทำน มีทั งของ

คำวและของหวำน ซึ่งมักจะพบที่ตั งร้ำนบริเวณมหำวิยำลัย พื นที่ในร้ำนจะมีขนำดกว้ำง ตกแต่ง

สวยงำม และมีพื นที่ส้ำหรับถ่ำยรูป บรรยำกำศในร้ำนจึงน่ำดึงดูด 
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สินค้ำที่น่ำสนใจคือคำกิโกริที่สำมำรถเลือกวัตถุดิบอ่ืน เช่น ผลไม้ ขนม และซอส เป็นต้น มำ

ประกอบเพิ่มจนกลำยเป็นบิงซู ซึ่งวัตถุดิบดังกล่ำวมีหลำกหลำย ทั งสำมำรถสั่งแยกและสั่งแบบเป็น

เซตที่ทำงร้ำนก้ำหนดไว ้ 

คำกิโกริดังกล่ำวมีชื่อว่ำ “ดีไอวำย คำกิโกริ” ซึ่งมีรำคำพื นฐำนที่ 89-99 บำท ท้อปปิ้งรำคำ 

10-60 บำท ซอสรำคำ 5 บำท ลูกค้ำสำมำรถเลือกได้ตำมควำมพอใจในปริมำณที่ตนต้องกำรได้ ส่วน

บิงซูรำคำเริ่มต้นที่ 159 บำท แพงสุดคือเมนูดูโอ้โอปป้ำซึ่งเป็นเซตท้อปปิ้งนำนำชนิดกับคำกิโกริสอง

ถ้วยในรำคำ 450 บำท ส้ำหรับเด็กหรือบิงซูรำคำประหยัดก็มีมินิบิงซูรำคำ 99 บำท เมนูบิงซูของร้ำน

นี จึงแบ่งเป็นสำมกลุ่มตำมรำคำ ส่วนเครื่องด่ืมรำคำ 50-99 บำท 

3.1.2 โอกาสทางธุรกิจบิงซ ู

ร้ำนบิงซูทุกร้ำนจะก้ำหนดเมนูบิงซูขึ นมำเองซึ่งลูกค้ำไม่สำมำรถปรับแต่งให้ตรงกับควำม

ต้องกำรของตนได้ เพื่อจะตอบสนองควำมต้องกำรของลูกค้ำจึงต้องน้ำเสนอเมนูที่หลำกหลำยซึ่งเมนู

เหล่ำนั นอำจจะไม่ตอบสนองควำมต้องกำรของลูกค้ำบำงกลุ่ม เมนูใหม่ ๆ จึงจ้ำเป็นต้องออกมำเป็น

ระยะ ๆ เพื่อลูกค้ำประจ้ำที่เบ่ือรสชำติเดิม ๆ และตอบสนองควำมต้องกำรของลูกค้ำกำรใหม่ 

ร้ำน Snow Lover ไม่สำมำรถท้ำตำมกรอบแนวคิดดังกล่ำวในสถำนกำรณ์ปัจจุบันได้ จึงได้

น้ำเสนอบิงซูในรูปแบบที่สำมำรถปรับแต่งตำมควำมต้องกำรของลูกค้ำ เหมือนกับก๋วยเตี๋ยวที่สำมำรถ

ปรุงรสให้ตรงกับควำมชื่นชอบของตนเองได้ โดยใช้กรอบแนวคิดของเครื่องดื่ม Starbuck ที่สำมำรถ

เลือกส่วนผสมและ Topping ได้อย่ำงไม่จ้ำกัดโดยที่ลูกค้ำจะเป็นผู้แบกรับรำคำที่เพ่ิมขึ นจำกเมนูเสริม 

เมนูดังกล่ำวจึงมีข้อดี 6 ประกำร คือ  

(1) ไม่จ้ำเป็นต้องเพิ่มเมนูใหม่ซึ่งจะเพิ่มภำระในกระบวนกำรผลิต 

(2) ใช้เวลำน้อยในกำรผลิตซึ่งจะไม่ละลำยหำกมีลูกค้ำรอสินค้ำเป็นจ้ำนวนมำก 

(3) ได้ควำมสวยงำมของสินค้ำโดยลูกค้ำเป็นผู้แบกต้นทุนวัตถุดิบเหล่ำนั น 

(4) ลูกค้ำได้ควำมสนุกสนำนจำกกำรปรับแต่งบิงซูด้วยตนเอง 

(5) แก้ไขจุดอ่อนของสิ นค้ำที่ไม่มีควำมหลำกหลำย เพรำะกำรปรับแต่งของลูกค้ำจะท้ำให้

ได้เมนูใหม่ตลอดเวลำ 

(6) ลูกค้ำเป็นผู้รับผิดชอบรสชำดสินค้ำจำกกำรปรับแตง่ด้วยตนเอง 

3.1.3 โอกาสทางธุรกิจอาหาร 

กลุ่มลูกค้ำที่มำจำกวัดพระธรรมกำยมีควำมต้องกำรอำหำรคำว ซึ่งสังเกตได้จำกร้ำนกำแฟ

หอมกรุ่นซึ่งเป็นผู้ครองตลำดเดิมได้เสริมอำหำรคำวแบบกล่องเข้ำไปในร้ำน รวมทั งลูกค้ำยังเรียกร้อง
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อำหำรคำวจำกร้ำน Snow Lover โดยตรง ทำงร้ำนจึงเพิ่มเมนูชั่วครำวเพื่อตอบสนองควำมต้องกำร

ของลูกค้ำ อำหำรเป็นควำมต้องกำรพื นฐำนของมนุษย์ซึ่งกลุ่มลูกค้ำที่มำร่วมงำนบุญภำยในวัดบำงส่วน

จะออกมำหำอำหำรรับประทำนเอง แต่ด้วยจ้ำนวนคนกลุ่มนี มีมำก ควำมแออัดของร้ำนค้ำในบริเวณ

โดยรอบจึงเป็นปัจจัยที่ท้ำให้ลูกค้ำต้องหำสถำนที่ใหม่ซึ่งร้ำน Snow Lover ก็มีสถำนที่ที่น่ำใช้บริกำร

แต่ยังขำดสินค้ำที่จะมำตอบสนองควำมต้องกำรของลูกค้ำตรงจุดนี  

นอกจำกนี ลูกค้ำส่วนหนึ่งมักจะสั่งอำหำรกล่องเป็นจ้ำนวนมำกเพื่อให้สำธุชนบำงกลุ่ม กลุ่ม

ผู้อบรม หรือน้ำไปถวำยพระ หำกทำงร้ำนมีเมนูอำหำรกล่องที่น่ำรับประทำนก็จะสำมำรถตอบสนอง

ควำมต้องกำรของลูกค้ำกลุ่มนี ได้ นอกเหนือจำกกลุ่มลูกค้ำที่มำจำกวัดพระธรรมกำยแล้ว ในบริเวณ

ใกล้เคียงยังเป็นเขตพื นที่อยู่อำศัยจ้ำนวนมำก ธุรกิจอำหำรจึงเป็นโอกำสที่ต้องกระท้ำเพื่อตอบสนอง

ควำมต้องกำรของลูกค้ำและเป็นสินค้ำที่จะพยุงยอดขำยในฤดูหนำวซึ่งมีแนวโน้มที่ควำมต้องกำรบิงซู

จะลดลงในช่วงนั น 

ร้ำน Snow Lover ตั งเป้ำหมำยที่จะผลิตอำหำรเกำหลีเพื่อให้สอดคล้องกับบิงซู อำหำร

เกำหลีมีรสชำดเฉพำะตัวจึงมีแนวโน้วที่จะดึงดูดลูกค้ำที่เบื่อรสชำดจ้ำเจจำกอำหำรเดิม ๆ อีกทั งใน

จังหวักปทุมธำนีพบว่ำมีเพียงร้ำนอำหำรเกำหลีขนำด 10 ที่นั่งอยู่บริเวณรอบนอกธรรมศำสตร์เพียง

ร้ำนดียว รสชำติเกำหลีมีเพียงกิมจิ เมนูหลัก ๆ ที่น้ำเสนอคือไก่กับชีสซึ่งเป็นรสชำติที่สำมำรถหำทำน

ได้ในร้ำนประเภทอื่น โอกำสที่ร้ำน Snow Lover จะดึงลูกค้ำที่ชื่นชอบอำหำรเกำหลีจึงมีได้มำก 

เพรำะเมนูที่คัดสรรมำนั นจะเน้นรสชำติที่หำไม่ได้ในร้ำนอำหำรทั่วไป 

3.1.4 สภาพแวดล้อมภายนอกธุรกิจ 

ประเทศไทยเป็นเมืองร้อน ควำมต้องกำรของตลำดบิงซูจึงมีต่อไปเรื่อย ๆ โดยพฤติกรรม

ของผู้ที่ชื่นชอบบิงซูจะกลับมำรับประทำนเดือนละ 1 ครั ง ร้ำนบิงซูอื่นที่ใกล้ร้ำน Snow Lover อยู่ที่

ธรรมศำสตร์ ซึ่งห่ำงออกไปประมำณ 4 กิโลเมตร คู่แข่งในบริเวณใกล้เคียงจึงเป็นร้ำนเครื่องด่ืม 
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ภำพที่ 3.1 : แสดงพื นที่โดยรอบร้ำน Snow Lover

 
 

บริเวณพื นที่สีเขียวเป็นศูนย์อำหำรเมืองแก้วมณี ซึ่งจะมีควำมหนำแน่นของผู้คนในช่วงวัน

เสำร์ อำทิตย์ และงำนบุญใหญ่ของวัดพระธรรมกำย มีร้ำนขำยอำหำรและเครื่องดื่มมำกมำย โดย

อำหำรรำคำอยู่ในช่วง 30-50 บำท เครื่องดื่ม 30-40 บำท (ยกเว้นร้ำนกำแฟหอมกรุ่นที่จะมีรำคำสูง

กว่ำ แต่คุณภำพไม่เหมำะสมกับรำคำ) 

บริเวณพื นที่สีแดงคือ Cherry Mall ซึ่งจะมีร้ำน Starbuck และ Amazon ที่เข้ำมำใหม่ 

ส่วนถัดไปทำงขวำมือเป็นร้ำนหอมกรุ่นซึ่งครองตลำดเครื่องดื่ม เดิมในย่ำนนี  โดยมียอดขำยวันละ 

7,000 – 16,000 บำท (ข้อมูลยอดขำยก่อนมี Cherry Mall) ส่วนรำคำเครื่องดื่มอยู่ในระดับเดียวกับ

ร้ำน Snow Lover และ Amazon แม้ Starbuck จะเข้ำมำใหม่ แต่ยอดขำยต่อวันมำกกว่ำร้ำนกำแฟ

หอมกรุ่นหลำยเท่ำ 

พฤติกรรมของกลุ่มลูกค้ำที่มำวัดพระธรรมกำยจะใช้บริกำรอำหำรและเครื่องดื่มบริเวณ

พื นที่สีเขียวและสีแดง ซึ่งส่วนใหญ่จะไปใช้บริกำรในเขตพื นที่สีเขียวซึ่งรำคำต่้ำกว่ำ แต่ก็ร้อนและ

แออัดกว่ำ กลุ่มระดับกลำงและกลุ่มผู้มีรำยได้มำก หรือกลุ่มที่ต้องกำรพื นที่นั่งพักร้อนก็จะมำยังเขต

พื นที่สีแดง แต่เนื่องจำกวัดไม่ใช่สถำนที่ท่องเที่ยว ในช่วงวันจันทร์ถึงวันพฤหัสที่ไม่ใช่งำนบุญใหญ่จึงไม่

มีลูกค้ำหนำแน่น กำรจะเพิ่มยอดขำยจึงต้องจับลูกค้ำกลุ่มอื่นด้วยสินค้ำอันเป็นปัจจัยพื นฐำน คือ 

อำหำรและเครื่องดื่ม เพรำะนอกจำกบริเวณโดยรอบจะมีจุดรวมคน 3 จุดใหญ่แล้ว ยังมีบ้ำนจัดสรรค์

หนำแน่น หำกผลิตสินค้ำให้ตอบสนองควำมต้องกำรของลูกค้ำได้ ยอดขำยก็จะเพิ่มสูงขึ น 
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คู่แข่งขันที่กล่ำวไว้ในหัวข้อ 3.1.1 เป็นอุปสรรคโดยอ้อมเมื่อพิจำรณำจำกท้ำเลที่ตั งของร้ำน

จุด 3 จุดที่ใกล้ที่สุดอยู่บริเวณมหำวิทยำลัยธรรมศำสตร์ วิทยำเขตรังสิต ส่วนร้ำน After You ที่ใกล้

ที่สุดตั งอยู่ที่ Future Park รังสิต จึงไม่กระทบกลุ่มลูกค้ำหลักที่เดินทำงมำร่วมกิจกรรมงำนบุญในวัด

พระธรรมกำย แต่จะกระทบกลุ่มลูกค้ำที่ตั งใจจะรับประทำนบิงซู เพรำะ Future Park รังสิตมีร้ำนค้ำ

และควำมบันเทิงกว่ำมำก ส่วนถ้ำจะขับรถมำจำกที่อื่น เช่น มหำวิทยำลัยกรุงเทพ เป็นต้น ก็จะถึงร้ำน

ที่อยู่บริเวณมหำวิทยำลัยธรรมศำสตร์ วิทยำเขตรังสิตก่อน คู่แข่งเหล่ำนี จึงดึงดูดลุกค้ำกลุ่มดังกล่ำวท้ำ

ให้ร้ำน Snow Lover ไม่มีลูกค้ำเพิ่มขึ นจำกกลุ่มเป้ำหมำยรอง อีกทั งคู่แข่งเหล่ำนี มีสำขำในประเทศ

หลำยแห่งซึ่งจะเป็นอุปสรรคแก่กำรขยำยสำขำ หรือขำยแฟร์นไชส์ในอนำคต สภำพแวดล้อมภำยนอก

เหล่ำนี สำมำรถสรุปได้ตำมตำรำงที่ 3.1 

 

ตำรำงที่ 3.1 : สรุปผลปัจจัยภำยนอก (EFAS) 

ปัจจัยภำยนอก น ้ำหนัก ระดับ คะแนนรวม ข้อเสนอแนะ 
โอกาส (Opportunities)     
1. โอกำสที่จะขำยสินค้ำได้ชุดใหญ ่ 0.10 4 0.40 ท้ำโปรโมชัน 

2. โอกำสในกำรขำยอำหำรเกำหลี 0.35 5 1.75 
ผลิตอำหำรเกำหลีที่
หลำกหลำย ดคูุ้มค่ำ 
และน่ำรับประทำน 

3. โอกำสในกำรขำยอำหำรเกำหลีด้วย
บริกำรส่งถึงที ่

0.10 3 0.30 ใช้บริกำร Line Man 

อุปสรรค (Threats)     

1. คู่แข่งในตลำดเครื่องด่ืมมีมำก 0.25 2 0.20 
ผลิตเครื่องด่ืมที่เป็น
เอกลักษณ์ของร้ำน 

2. คู่แข่งในตลำดบิงซูที่ใกล้ทีสุ่ดอยู่ที่
บริเวณมำหวิทยำลัยธรรมศำสตร ์

0.10 2 0.20 
ผลิตบิงซูที่เป็น
เอกลักษณ์ของร้ำน 

3. คู่แข่งด้ำนอำหำรเกำหลีที่ใกล้ที่สุด
อยู่ที่บริเวณมำหวิทยำลัยธรรมศำสตร ์

0.10 3 0.30 
ผลิตอำหำรเกำหลีที่
แตกต่ำง ดูคุ้มค่ำกว่ำ 
และดูน่ำกินมำกกว่ำ 

รวม 1.00  3.15  
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3.1.5 สภาพแวดล้อมภายในธุรกิจ 

ร้ำน Snow Lover เพิ่งเปิดกิจกำรได้ไม่นำน บุคลำกรภำยในจึงยังไม่ลงตัวและมีแนวโน้มที่

จะเปลี่ยนแปลงอีกในอนำคต ส้ำหรับสินค้ำบิงซูเมื่อเทียบกับคู่แข่งแล้วเห็นได้ชัดว่ำมีควำมสวยงำมที่

น้อยกว่ำ รวมทั งเมนูก็น้อยกว่ำมำก ท้ำให้ไม่เป็นที่ดึงดูดหรือตอบสนองควำมต้องกำรของลูกค้ำได้

ทั่วถึง สินค้ำยังมีน้อยเมื่อเทียบกับคู่แข่งที่มีควำมมั่นคงทำงธุรกิจซึ่งสังเกตได้กว่ำคู่แข่งเหล่ำนี ได้ขยำย

สำขำไปเป็นจ้ำนวนมำก ร้ำน Snow Lover จึงต้องปรับปรุงสินค้ำโดยตัดเมนูที่ไม่เป็นที่นิยมออก แล้ว

เสริมเมนูใหม่ ๆ เข้ำไปเรื่อย ๆ จนกว่ำสินค้ำจะมีจ้ำนวนที่เหมำะสมและเป็นที่ต้องกำรของตลำด เมนู

ที่อำจเรียกได้ว่ำเป็นจุดแข็งของร้ำนก็คือช็อคโกแลตนูเทลำ ซึ่งมีเอกลักษณ์เฉพำะตัวด้วยรสชำติที่ไม่

เหมือนใครอันจะสำมำรถต่อกรกับคู่แข่งขันได้ สภำพแวดล้อมภำยในที่กล่ำวมำทั งหมดนี สำมำรถสรุป

เป็นตำรำงได้ดังนี  

 

ตำรำงที่ 3.2 : สรุปผลปัจจัยภำยใน (IFAS) 

ปัจจัยภำยนอก น ้ำหนัก ระดับ คะแนนรวม ข้อเสนอแนะ 
จุดแข็ง (Strength)     
1. ช็อคโกแลตนูเทลำ 0.25 4 1.00 เอกลักษณ์ของร้ำน 
จุดอ่อน (Weakness)     
1. เจ้ำของร้ำนไม่ได้ท้ำตำมกลยุทธ ์ 0.25 1 0.25 จ่ำยงำนในช่องทำงอื่น 
2. บุคลำกรภำยในยังไม่ลงตัว 0.15 3 0.45 ปรับจนกว่ำจะลงตัว 
3. สินค้ำยังไม่ตอบสนองผู้บริโภค 0.35 2 0.70 สร้ำงเมนูใหม่เรื่อย ๆ 
รวม 1.00  2.40  

 

3.2 สภาพการแข่งขันทางตลาด 
สภำพกำรแข่งขันทำงตลำดมีเครื่องมือตัวหนึ่งซึ่งคิดค้นโดยไมเคิล พอร์ตเตอร์ ผู้เชี่ยวชำญ

ทำงด้ำนเศรษฐศำสตร์แห่งมหำวิทยำลัยฮำวำร์ด เครื่องมือตัวนี มีชื่อว่ำ Five Forces Model ซึ่งเป็น

ตัวที่ใช้วิเครำะห์ปัจจัยที่มีผลกระทบต่อธุรกิจ 5 ด้ำน คือ (1) ภัยคุกคำมจำกคู่แข่งรำยใหม่ (Threat of 

New Entrants) (2) อ้ำนำจต่อรองจำกลูกค้ำ (Bargaining Power of Customers) (3) อ้ำนำจต่อรอง

ของผู้จัดหำวัตถุดิบ (Bargaining Power of Suppliers) (4) ภัยคุกคำมจำกสินค้ำทดแทน (Threat of 

Substitute Products) (5) กำรแข่งขันภำยในคู่แข่งอุตสำหกรรม (Competition among Existing 
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Competitors) (Carey, n.d.) เมื่อใช้หลักดังกล่ำววิเครำะห์สถำนกำรณ์ของร้ำน Snow Lover จึงได้

สภำพกำรแข่งขันทำงตลำดดังนี  

1) ภัยคุกคำมจำกคู่แข่งรำยใหม่ - ในด้ำนของบิงซูไม่ใช่ธุรกิจที่คู่แข่งหน้ำใหม่จะเข้ำมำได้

ง่ำย ๆ เพรำะร้ำนบิงซูเดิมที่เคยท้ำธุรกิจก็ทยอยปิดกิจกำรไปหลำยรำย ภัยคุกคำมจำก

คู่แข่งรำยใหม่จึงมีน้อย ภัยคุกคำมที่เป็นไปได้จะเกิดจำกธุรกิจเครื่องดื่มซึ่งจะเป็น

อุปสรรคต่อสินค้ำทดแทนของร้ำน 

2) อ้ำนำจต่อรองจำกลูกค้ำ – ธุรกิจที่ด้ำเนินอยู่นั นมีสินค้ำที่ก้ำหนดตำยตัว ไม่ว่ำลูกค้ำจะ

ซื อน้อยหรือมำก รำคำต่อหน่วยก็ยังคงเดิม ภัยคุกคำมจำกกำรต่อรองรำคำสินค้ำจึงไม่ม ี

3) อ้ำนำจต่อรองของผู้จัดหำวัตถุดิบ (Supplier) - วัตถุดิบส่วนใหญ่หำได้จำกตลำดไท 

และห้ำงสรรพสินค้ำแม็คโคร ผู้จัดหำวัตถุดิบจึงไม่มีอ้ำนำจผูกขำดในสินค้ำ วัตถุดิบจึง

จัดหำได้ง่ำยไมม่ีควำมสุ่มเสี่ยงในกำรขำดแคลนวัตถุดิบและรำคำสินค้ำก็ยังคงที่ 

4) ภัยคุกคำมจำกสินค้ำทดแทน - บิงซูจัดอยู่ในสินค้ำกลุ่มดับกระหำยคลำยร้อน เครื่องดื่ม

และไอศกรีมจึงเป็นสินค้ำทดแทนที่คุกคำมยอดขำยของบิงซู และเครื่องด่ืมซึ่งเป็นสินค้ำ

ทดแทนของร้ำน 

5) กำรแข่งขันภำยในอุตสำหกรรม - ในสถำนกำรณ์ปัจจุบัน คู่แข่งที่เป็นบิงซูโดยตรงยังไม่

มีผลคุกคำมมำก แต่ควำมกดดันจะอยู่ที่ธุรกิจเครื่องดื่มที่ทวีควำมรุนแรงในกำรแข่งขัน

เรื่องรำคำจนเป็น Red Ocean เพรำะร้ำนกำแฟหอมกรุ่นซึ่งเป็นเจ้ำถิ่นเดิมที่โปรโมชัน

ซื อ 10 แก้วแถม 1 แก้วมำนำนแล้ว แต่ภำยหลังปรับเป็นส่วนลด 60 บำทซึ่งจะครอบ

ครอบสิ นค้ำอ่ืน ๆ ภำยในร้ำนด้วย ร้ำน Snow Lover เสนอโปรโมชันซื อ 5 แก้วแถม 1 

แก้ว ท้ำให้ร้ำนกำแฟหอมกรุ่นจึงออกโปรโมชันซื อ 2 แก้ว แถม 1 แก้ว หำกไม่ต้องกำร

เข้ำสู่สมรภูมหิั่นรำคำก็ต้องมองหำทำงเลือกอื่น 

เมื่อพิจำรณำจำกปัจจัยต่ำง ๆ เหล่ำนี ชี ให้เห็นว่ำกำรแข่งขันในตลำดบิงซูยังมีควำมเข้มข้น

น้อยกว่ำตลำดเครื่องดื่มที่สำมำรถได้รับภัยคุกคำมจำกคู่แข่งหน้ำใหม่ได้ตลอดเวลำ โดยสถำนกำรณ์

ปัจจุบันผู้บริโภคมีตัวเลือกมำกมำยในบริเวณ Cherry Mall ซึ่งมีทั งร้ำน Starbuck ร้ำน Amazon 

ร้ำนชำตรำมือ และร้ำนกำแฟหอมกรุ่นที่อำศัยกลุ่มลูกค้ำในระดับเดียวกัน ร้ำนชำตรำมือน้ำเสนอ

เครื่องดื่มที่มีเอกลักษณ์เฉพำะตัวซึ่งจะฉีกตัวออกจำกสงครำมเครื่องดื่มที่มีสินค้ำคล้ำย ๆ กัน ส่วนร้ำน 

Snow Lover ที่เป็นส่วนหนึ่งในสงครำมเครื่องดื่มก็ต้องตื่นตัวพร้อมรับมือกับกิจกรรมส่งเสริมกำรขำย
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ของร้ำนอื่น ๆ ส้ำหรับบิงซูยังมีอุปสรรคน้อยในกลุ่มเป้ำหมำยปัจจุบัน แต่จะเริ่มมีควำมล้ำบำกมำกขึ น

เมื่อจะขยำยกลุ่มเป้ำหมำยซึ่งจะต้องท้ำกำรตลำดแข่งกับร้ำนที่มีตรำสินค้ำเป็นที่รู้จักดีแล้ว 

 

3.3 การวิเคราะห์ปัจจัยภายนอกด้วย PEST 
PEST คือเครื่องมือในกำรวิเครำะห์ปัจจัยภำยนอก 4 อย่ำง คือ (1) กำรเมือง (Political)  

(2) เศรษฐกิจ (Economic) (3) สังคม (Social) และ (4) เทคโนโลย ี(Technology) ซึ่งเครื่องมือนี อำจ

มีกำรต่อยอดให้เป็น PESTLE โดยกำรเพิ่มทำงด้ำนกฎหมำย (Legal) และทำงด้ำนสภำพแวดล้อม 

(Environment) เข้ำมำ แต่ผู้วิจัยเห็นว่ำปัจจัยทำงกฎหมำยไม่มีอะไรที่ต้องกังวลในธุรกิจนี  ส่วนปัจจัย

ทำงสิ่งแวดล้อมก็ดูจะไม่มีควำมเกี่ยวข้องมำกนัก ผู้วิจัยจึงเลือกมำแค่เพียงปัจจัยภำยนอกสี่อย่ำง

เท่ำนั น (PEST) โดยมีเนื อหำดังนี  

1) ปัจจัยทำงด้ำนกำรเมือง – สภำพกำรเมืองไม่มีผลกับธุรกิจบิงซูในช่วงเหตุกำรณ์ปกติ 

ยกเว้นในช่วงที่กำรเมืองมำคุกคำมวัดพระธรรมกำยซึ่งจะท้ำให้ลูกค้ำกลุ่มแหมำยหลักมี

พฤติกรรมในกำรซื อที่เปลี่ยนไป หรืออำจจะไม่สำมำรถขำยของได้ในช่วงเวลำดังกล่ำว 

2) ปัจจัยด้ำนเศรษฐกิจ – เศรษฐกิจที่ตกต่้ำอำจท้ำให้ก้ำลังซื อของผู้ที่มีรำยได้น้อยลดลง 

แต่กลุ่มเป้ำหมำยของร้ำนอยู่ที่กลุ่มที่มีรำยได้ปำนกลำงขึ นไป สภำพเศรษฐกิจจึงมีผล

ต่อแรงซื อของกลุ่มเป้ำหมำยเพียงเล็กน้อยเท่ำนั น 

3) สังคม – วัดพระธรรมกำยได้ฝึกอบรมบุคลำกรภำยใน สำธุชนที่มำวัด รวมถึงเยำวชนทั ง

ภำยในและต่ำงประเทศโดยใช้หลักควำมดีสำกล 5 อย่ำง คือ (1) สะอำด (2) ระเบียบ 

(3) สุภำพ (4) ตรงต่อเวลำ และ (5) สมำธิ กลุ่มลูกค้ำเป้ำหมำยจึงมีควำมคุ้นเคยกับ

ควำมสะอำด ควำมเป็นระเบียบ และควำมสุภำพที่พบเห็นในวัดพระธรรมกำย กำร

ด้ำเนินกิจกำรจึงต้องค้ำนึงถึงหลักกำรดังกล่ำว 

4) เทคโนโลยี – คู่แข่งทำงธุรกิจไม่ว่ำจะเป็นสินค้ำหลักหรือสินค้ำทดแทนก็ใช้วิธีกำร

ด้ำเนินธุรกิจแบบทั่วไป กล่ำวคือน้ำเสนอสินค้ำและบริกำรปกติ และใช้กิจกรรมส่งเสริม

กำรขำยเพื่อท้ำกำรตลำด เทคโนโลยีที่ใช้มักเป็น Facebook Fanpage ที่จะเป็น

สื่อกลำงในกำรน้ำเสนอเมนู โปรโมชัน และรับฟังควำมคิดเห็นจำกลูกค้ำ เทคโนโลยีจึง

เป็นโอกำสในกำรเพิ่มคุณค่ำของสินค้ำอีกเส้นทำงหนึ่งหำกสำมำรถน้ำมำใช้ในกลยุทธ์

ทำงกำรตลำดได ้
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กำรวิเครำะห์ SWOT และ PESTLE เป็นระบบกำรประเมินเพื่อกำรเริ่มต้นโปรเจ็คหรือ

ธุรกิจใหม่ ท้ำให้ผู้ที่ต้องตัดสินใจสำมำรถรับรู้และเข้ำใจถึงควำมเปลี่ยนแปลงที่ก้ำลังจะเกิดขึ นและ

เข้ำใจผลกระทบของควำมเปลี่ยงแปลงนั นต่อธุรกิจของตน ควำมแตกต่ำงอยู่ที่ SWOT จะเน้นที่จุด

แข็งและจุดอ่อน ส่วน PESTLE จะเน้นที่ปัจจัยในภำยนอก ซึ่งเมื่อน้ำวิธีกำรทั งสองนี มำใช้รวมกันจะมี

ผลดีจำกโครงสร้ำงที่ง่ำยต่อกำรน้ำไปวิเครำะห์ ชี ถึงภัยคุกคำมที่มีอำจจะเกิดขึ นเพื่อลดผลกระทบใน

อนำคต และกำรสร้ำงวิธีกำรค้นหำโอกำสทำงธุรกิจ เป็นต้น (Woodruff, 2018) ผู้วิจัยจึงท้ำตำรำง

เพื่อสรุป SWOT และ PEST ไว้ด้วยกันดังนี  

 

ตำรำงที่ 3.3 : สรุป SWOT และ PEST 

 กำรเมือง (P) เศรษฐกิจ (E) สังคม (S) เทคโนโลยี (T) 
จุดแข็ง (S)     
จุดอ่อน (W)     

โอกำส (O)   

กลุ่มเป้ำหมำย
บำงส่วนมี

พฤติกรรมในกำร
สั่งซื อสินค้ำ
จ้ำนวนมำก 

คู่แข่งขันยังไม่มี
กำรใช้เทคโนโลยี

เพื่อเพิ่มคุณค่ำของ
สินค้ำ 

อุปสรรค (T)  

กลุ่มเป้ำหมำย
บำงส่วนอำจ

เปลี่ยนไปซื อสินค้ำ
ที่มีรำคำถูกกวำ่ 
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บทที่ 4 

โมเดลในการด าเนินธุรกิจ 
 

4.1 โมเดลของธุรกิจ 
4.1.1 กิจกรรมหลัก 

บริกำรขำยบิงซู อำหำรและเครื่องด่ืม 

4.1.2 ทรัพยากรหลัก 

เครื่องท้ำน ้ำแข็งไส  

4.1.3 ต้นทุนของธุรกิจ 

(1) ต้นทุนในกำรขับเคลื่อนธุรกิจ – ค่ำจ้ำงพนักงำน ค่ำวัตถุดิบ ค่ำน ้ำ ค่ำไฟ 

(2) ต้นทุนในกำรพัฒนำธุรกิจ - ค่ำท้ำเว็บไซต ์ค่ำโฆษณำ 

4.1.4 คุณคา่ทางธรุกิจ 

มอบควำมสุข และอิ่มอร่อยแก่ลูกค้ำด้วยบรรยำกำศสบำย ๆ คุม้ค่ำกับเงินที่จ่ำย 

4.1.5 การสร้างความสัมพันธ์ทางธุรกิจ 

สร้ำงแฟนเพจเพื่อแจ้งข่ำวสำร พูดคุยรับควำมคิดเห็นของลูกค้ำ  

4.1.6 ช่องทางการเข้าถึงลูกค้า 

ช่องทำงกรเข้ำถึงลูกค้ำเป็นแบบผู้ผลิตเข้ำถึงผู้บริโภคโดยตรง ลูกค้ำได้ตระหนักและรับรู้

สินค้ำและบริกำรผ่ำนหน้ำร้ำน จ่ำยเป็นเงินสดหรือใช้พร้อมเพย์ ส่วนกำรสั่งออนไลน์ และกำรส่งสินค้ำ

จะมีขึ นในอนำคตเมื่อทำงร้ำนได้เพิ่มเมนูอำหำรเกำหลีครบทุกรำยกำรแล้ว ลูกค้ำสำมำรถติดต่อผ่ำน

ทำงเบอร์โทรศัพท์ และสำมำรถประเมินสินค้ำและบริกำรในแฟนเพจซึ่งจะสำมำรถโต้ตอบมี

ปฏิสัมพันธ์กับลูกค้ำ รวมถึงกำรรับประกันควำมพึงพอใจหลังกำรขำย  

4.1.7 กลุ่มลูกค้าเป้าหมาย 

ทุกเพศทุกวัย 

4.1.8 รายได้ของธุรกิจ 

รำยได้จำกกำรขำยสินค้ำภำยในร้ำน รำยได้จำกกำรขำยเฟร์นไชส์และวัตถุดิบส่งเฟร์นไชส ์
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4.2 องค์ประกอบของโมเดลธุรกิจ 
4.2.1 ลูกค้า/กลุ่มเป้าหมาย 

กลุ่มเป้ำหมำยแบ่งออกเป็น 3 กลุ่ม คือ 

(1) กลุ่มวัดพระธรรมกำย – ลูกค้ำกลุ่มนี จะหนำแน่นในช่วงวันศุกร์ วันเสำร์ และวันอำทิตย์ 

รวมทั งวันงำนบุญใหญ่ซึ่งส่วนใหญ่เป็นวันอำทิตย์แต่ก็มีวันอื่นบ้ำงในบำงครั งตำม

เทศกำล ในช่วงเวลำดังกล่ำวจะมีทั งสำธุชนและอำสำสมัครซึ่งเป็นวัยรุ่นจ้ำนวนหลำย

ร้อยคน สำธุชนบำงกลุ่มจะท้ำบุญวันเกิดด้วยกำรสั่งสินค้ำในบริเวณใกล้เคียงจ้ำนวน

มำกเพื่อไปเลี ยงพระหรือสำมเณร เช่นเดียวกับกลุ่มที่จัดประชุมหรือสัมมนำภำยในวัดก็

มีพฤติกรรมดังกล่ำว 

(2) กลุ่มในรัศมี 1 กิโลเมตร - ลูกค้ำกลุ่มนี เป็นลูกค้ำที่มำจับจ่ำยใช้สอยที่ตลำดไท ตลำด

ไอยรำ ห้ำงสรรพสินค้ำแม็คโครและห้ำงสรรพสินค้ำโลตัสซึ่งมองหำร้ำนอำหำรในเวลำ

ดังกล่ำว 

(3) กลุ่มแฝงเร้น (Potential) – ลูกค้ำกลุ่มนี หมำยเอำกลุ่มหมู่บ้ำนจัดสรรที่ใกล้เคียงและ

กลุ่มหอพักธรรมศำสตร์ กลุ่มเป้ำหมำยไปที่กลุ่มที่ไม่ออกจำกบ้ำนเพรำะควำมร้อน 

ควำมแออัดของคนในภำยนอก หรือต้องกำรเลี ยงแขกเหรื่อภำยในบ้ำนซึ่งจะใช้บริกำร

จัดส่งสินค้ำ 

4.2.2 คู่แข่งขนั 

คู่แข่งในทำงตรงกับบิงซูไม่มีอยู่ในบริเวณโดยรอบ ส้ำหรับคู่แข่งในทำงอ้อมจะเป็นกลุ่ม

ร้ำนค้ำที่ขำยเครื่องดื่ม ในบริเวณศูนย์อำหำรเมืองแก้วมณีรำคำเครื่องดื่มอยู่ในช่วง 30-40 บำท ส่วน

รำคำของ Starbuck อยู่ในช่วง 100-190 บำท ซึ่งทั งสองส่วนจับลูกค้ำคนละกลุ่ม คู่แข่งในกลุ่ม

เดียวกับทำงร้ำน Snow Lover คือร้ำนกำแฟหอมกรุ่นและร้ำน Amazon ซึ่งขำยเครื่องดื่มในรำคำที่

ใกล้เคียงกัน 

4.2.3 พันธมิตรเครือข่ายธุรกิจ 

ห้ำงสรรพสินค้ำแม็คโคร และโลตัส รวมถึงร้ำนขำยวัตถุดิบอำหำรเกำหลีบำงส่วน 

4.2.4 วิธีการสร้างสัมพันธ์ทางธุรกิจ 

สร้ำงปฏิสัมพันธกับลูกค้ำทำงแฟนเพจ 

4.2.5 ผู้จัดหาวัตถุดิบ 

ผู้จัดกำรร้ำน 
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บทที่ 5 

แผนกลยุทธ์ทางธุรกิจ 
 

กำรวิเครำะห์ SWOT เป็นกำรค้นหำจุดแข็ง จุดอ่อน โอกำส และอุปสรรคที่ต้องเผชิญกับ

สิ่งแวดล้อมในภำยนอกในกำรด้ำเนินธุรกิจ ในบทที่ 3 ผู้วิจัยได้ใช้ตำรำง IFAS และ EFAS ในกำรสรุป 

SWOT ไปแล้ว ข้อมูลดังกล่ำวเป็นข้อมูลส้ำคัญในกำรวำงแผนกลยุทธ์ ผู้วิจัยจึงน้ำข้อมูลดังกล่ำวมำ

สรุปรวมกันในตำรำงสรุปปัจจัยเชิงกลยุทธ์ดังนี  

 

ตำรำงที่ 5.1 : สรุปปัจจัยเชิงกลยุทธ์ (SFAS) 

ปัจจัยภำยนอก น ้ำหนัก ระดับ คะแนนรวม ระยะเวลำ 
จุดแข็ง (Strength)     
1. ช็อคโกแลตนูเทลำ 0.15 4 0.60 ยำว 
จุดอ่อน (Weakness)     
1. เจ้ำของร้ำนไม่ได้ท้ำตำมกลยุทธ ์ 0.20 1 0.20 สั น 
2. บุคลำกรภำยในยังไม่ลงตัว 0.10 3 0.30 สั น 
3. สินค้ำยังไมต่อบสนองผู้บริโภค 0.10 2 0.20 สั น 
โอกาส (Opportunities)     
1. โอกำสที่จะขำยสินค้ำได้ชุดใหญ ่ 0.10 4 0.40 ยำว 
2. โอกำสในกำรขำยอำหำรเกำหลี 0.10 5 0.50 ยำว 
อุปสรรค (Threats)     
1. คู่แข่งในตลำดเครื่องด่ืมมีมำก 0.15 2 0.30 ยำว 
2. คู่แข่งบิงซูและอำหำรเกำหลีที่ใกล้
ที่สุดอยู่ที่บริเวณ ม. ธรรมศำสตร์ 

0.10 3 0.30 กลำง 

รวม 1.00  2.80  
 

จำกตำรำงที่ 5.1 สรุปปัจจัยเชิงกลยุทธ์ (SFAS) นี  ระยะเวลำที่กล่ำวถึงแบ่งออกเป็น 3 

ระยะ คือ (1) ระยะสั นไม่เกิน 1 ปี (2) ระยะกลำง 1-3 ปี และ (3) ระยะยำวตั งแต่ 3 ปีขึ นไป ใน
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เบื องต้นจุดอ่อนของร้ำนค่อนข้ำงเป็นปัญหำแต่คำดกำรณ์ไว้ว่ำจะสำมำรถแก้ไขได้ในช่วงเวลำลำอันสั น 

ส่วนร้ำนบิงซูและร้ำนอำหำรเกำหลีที่อยู่บริเวณมหำวิทยำลัยธณรมศำสตร์ วิทยำเขตรังสิตนั นจะเป็น

อุปสรรคในระยะกลำง ซึ่งในช่วงเวลำดังกล่ำวหำกร้ำน Snow Lover ได้วำงแผนกลยุทธ์และด้ำเนิน

ตำมแผนได้ตำมเป้ำก็จะสำมำรถแข่งขันกับร้ำนเหล่ำนั นได้ ส่วนคู่แข่งในตลำดเครื่องดื่มมีแต่จะทวี

ควำมรุนแรงมำกขึ นจึงจัดเป็นปัญหำระยะยำวที่ต้องรับมือ เช่นเดียวกับโอกำสทำงธุรกิจและจุดแข็งที่

มีผลระยะยำว ธุรกิจเครื่องดื่มจึงสำมำรถขับเคี่ยวกันได้เมื่อได้กลยุทธ์ที่เหมำะสม 

“น ้ำหนัก” ที่กล่ำวถึงในตำรำงที่ 5.1 เป็นกำรแสดงถึงควำมส้ำคัญในหัวข้อนั น ๆ ซึ่งใน 

“ระดับ” จะเป็นกำรประเมินว่ำได้ประโยชน์กับจุดแข็งและโอกำส หรือสำมำรถรับมือกับจุดอ่อนและ

อุปสรรคได้มำกน้อยเพียงใด โดยใช้ตัวเลข 1 – 5 ในกำรประเมินผลดังกล่ำว แล้วจึงน้ำ “น ้ำหนัก” 

คูณกับ “ระดับ” จึงออกมำได้เป็นคะแนนซึ่งจะท้ำให้เห็นจุดอ่อนหรือจุดแข็งมำกขึ นอีกหนึ่งมิติ 

 

5.1 แผนกลยุทธ์การบริหารองค์กรและทรัพยากรบุคคล 
5.1.1 การบรหิารองค์กร 

โครงสร้ำงองค์กรมีดังนี  

(1) ผู้จัดกำรร้ำน – บริหำรบุคลำกร จัดซื อวัตถดุิบ 

(2) แคชเชียร ์– ตดิเงิน ท้ำบัญช ี

(3) พนักงำนเสิร์ฟ – เสิร์ฟสินค้ำ 

(4) พนักงำนฝ่ำยผลิต – ผลิตสินค้ำ 

(5) พ่อครัว - ท้ำอำหำรส้ำหรับสมำชิกภำยในร้ำน 

(6) แม่บ้ำน – เก็บโต๊ะ ท้ำควำมสะอำด 

ทฤษฎีกำรบริหำรของฟำโยลกล่ำวถึงกระบวนกำรบริหำรไว้ 5 ประกำร คือ (1) กำรวำงแผน 

(2) กำรจัดกำรองค์กร (3) กำรสั่งกำร (4) กำรประสำนงำน และ (5) กำรควบคุม 

เนื องำนจะได้รับกำรวำงแผนโดยผู้จัดกำรร้ำนแล้วแจกจ่ำยงำนตำมหน้ำที่ซึ่งไม่ได้ซับซ้อน 

แม้แต่ละต้ำแหน่งจะมีหน้ำที่แตกต่ำงกัน แต่ละคนมีวันหยุดไม่ตรงกันซึ่งจะท้ำให้กระทบต่อธุรกิจ 

พนักงำนภำยในร้ำนทุกคนจึงต้องเรียนรู้ในกำรท้ำหน้ำที่ส่วนอ่ืน ๆ เพื่อเติมเต็มช่องว่ำงระหว่ำงที่เพื่อน

ร่วมงำนหยุดงำนหรือไปต่อวีซำ โดยผู้จัดกำรจะคอยควบคุมพนักงำนภำยในร้ำนให้ท้ำงำนอย่ำงมี

ประสิทธิภำพ และเป็นผู้ประสำนงำนภำยนอกร้ำนเอง 
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5.1.2 การบรหิารทรัพยากรบุคคล 

ตำมทฤษฎีของมำสโลว์ ควำมต้องกำรพื นฐำนของมนุษย์คือควำมต้องกำรทำงกำยภำพ ทำง

ร้ำนจึงมีสวัสดิกำรอำหำรฟรีในมื อกลำงวันและมื อเย็น ส้ำหรับคนที่บ้ำนอยู่ไกลก็มีห้องพักให้โดยคิดค่ำ

เช่ำเพียง 2,500 บำท ส่วนแรงงำนพม่ำพักฟรี จ่ำยค่ำแรงเป็นรำยเดือน ท้ำงำนล่วงเวลำให้เพิ่มชั่วโมง

ละ 100 บำท ในกำรรับพนักงำนจะสัมภำษณ์เพื่อดูทัศนคติ จำกนั นจึงทดลองงำนแล้วสังเกตว่ำ

สำมำรถท้ำหน้ำที่ที่ได้รับมอบหมำยได้หรือไม ่

 

5.2 แผนกลยุทธ์ทางการตลาด 
5.2.1 สินค้าและบริการ 

รูปแบบที่ตำยตัวของสินค้ำบิงซูเป็นจุดอ่อนอย่ำงหนึ่งที่ต้องเพิ่มภำระให้ผู้ผลิตคิดค้นและ

ผลิตสินค้ำออกมำเพื่อตอบสนองผู้บริโภคที่หลำกหลำย แต่เมื่อร้ำน Snow Lover น้ำเสนอบิงซูลำวำ

ซึ่งสำมำรถปรับแต่งได้ตำมใจของลูกค้ำ จุดอ่อนดังกล่ำวจึงกลำยเป็นจุดแข็งของทำงร้ำน คุณค่ ำของ

สินค้ำอยู่ที่ควำมพึงพอใจที่ลูกค้ำได้เลือกสรรสิ่งที่ตนชอบ และได้รับควำมสนุกสนำนจำกตกแต่งบิงซู

ด้วยตนเอง ตรงจุดนี ก็เป็นจุดดึงดูดลูกค้ำที่ต้องกำรมำกกว่ำรสชำติของบิงซู 

แนวทำงในกำรพัฒนำสินค้ำมุ่งไปทำงอำหำรเกำหลีซึ่งจะขยำยกลุ่มเป้ำหมำยให้กว้ำงขึ น 

โดยมีเป้ำหมำยที่จะน้ำเสนอรสชำติที่อร่อยในรูปแบบของเกำหลี เพื่อฉีกควำมจ้ำเจของชีวิต อีก

รูปแบบหนึ่งก็จะเป็นกำรน้ำเสนอเมนูตำมเทศกำลที่จะจ้ำหน่ำยในระยะสั นไม่เกิน 1 เดือน ซึ่งอำจจะ

ปรับเป็นเมนูประจ้ำหำกได้ผลตอบรับที่ด ี

5.2.2 การตั้งราคา 

รำคำเครื่องดื่มไม่เกิน 70 บำท ก้ำไร 30-50% รำคำบิงซูไม่เกิน 169 บำท ก้ำไร 50% ส่วน

รำคำอำหำรเกำหลีตั งเป้ำไว้ไม่ให้ต่้ำกว่ำ 100 บำท เพื่อให้ให้ลูกค้ำมีควำมสงสัยเรื่องคุณภำพของ

วัตถุดิบ ส่วนเมนูสูงสุดจะไม่เกิน 199 บำท โดยก้ำหนดก้ำไรอยู่ที่ 20-50% อำหำรเกำหลีจะจัดเป็น 3 

ระดับ (Still, n.d.) คือ ระดับดี 100 บำท ระดับดีกว่ำ 125-169 บำท และระดับดีที่สุด 175-199 บำท 

ซึ่งสินค้ำในระดับดีกว่ำและดีที่สุดจะท้ำหน้ำที่ในกำรดึงดูดควำมสนใจของลูกค้ำ นอกจำกนี ยังมีแผนที่

จะจัดเมนูเป็นกลุ่ม (Bundle Pricing) ซึ่งจะได้สินค้ำที่รำคำถูกว่ำซื อแยกเมนูให้เป็นอีกทำงเลือกหนึ่ง 

(Woodruff, 2018) 

5.2.3 การบรหิารช่องทางการจ าหน่าย 

ช่องทำงจ้ำหน่ำยแบบออนไลน์จะส่งต่อให้ Line Man ในกำรด้ำเนินกำร 
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5.2.4 การสร้างตราสินค้าใหเ้ป็นที่รู้จัก 

ส่วนแรกท้ำโดยจัดกิจกรรมเพื่อให้ลูกค้ำได้เผยแพร่ภำพสินค้ำและควำมประทับใจสู่ระบบ

คอมพิวเตอร์ โดยจะมีคูปองให้กับกลุ่มลูกค้ำที่สำมำรถสร้ำงกำรรับรู้ถึงสินค้ำแก่คนกลุ่มใหม่ได้อย่ำงมี

ประสิทธิภำพ ซึ่งจะเน้นไปที่บิงซูลำวำที่ได้รับกำรปรับแต่งจำกลูกค้ำเอง อีกส่วนหนึ่งจะเป็นกำร 

โปรโมตสินค้ำผ่ำนช่องทำงอ่ืน เช่น ใบปลิว เป็นต้น 

5.2.5 การสร้างความสัมพันธ์กับลูกค้า 

จัดกิจกรรมส่งช่ือลูกค้ำประจ้ำเพ่ือจับฉลำกลุ้นรับคูปอง  

5.2.6 การวางกลยุทธ์ด้วย TOWS matrix 

TOWS matrix เป็นเครื่องมือที่พัฒนำโดยเฮนซ์ เวริช (Heinz Weirich) ซึ่งเป็นผู้เชี่ยวชำญ

ทำงธุรกิจระดับนำนำชำติสัญชำติอเมริกำ โดยเครื่องมือตัวนี จะเป็นกำรน้ำข้อมูลที่ได้จำก SWOT มำ

พัฒนำแผนในกำรบริหำรจัดกำรธุรกิจและวำงแผนกำรตลำด โดยกำรน้ำข้อมูลใน SWOT มำประกอบ

กัน 4 รูปแบบดังต่อไปนี  คือ (1) จุดแข็งกับโอกำส (Strength + Opportunity) (2) จุดอ่อนกับโอกำส 

(Weakness + Opportunity) (3) จุดแข็งกับอุปสรรค (Strength + Treat) (4) จุดอ่อนกับอุปสรรค 

(Weakness + Treat) (Mulder, 2017) ผู้วิจัยจึงน้ำเครื่องมือดังกล่ำวมำใช้ในกำรวำงแผนกลยุทธข์อง

ร้ำน Snow Lover ดังนี  

1) กลยุทธ์เชิงรุก (SO) – (1) กลุ่มลูกค้ำที่มำร่วมกิจกรรมงำนบุญของวัดพระธรรมกำย

บำงกลุ่มมีพฤติกรรมในกำรซื อสินค้ำเป็นจ้ำนวนมำก เพื่อไปเลี ยงพระภิกษุสำมเณรใน

วัดเกิด หรือวันที่มีกิจกรรมบำงอย่ำง กำรจะน้ำจุดแข็งตรงนี มำใช้ได้จึงต้องสร้ำงโอกำส

ด้วยกิจกรรมส่งเสริมกำรขำยเพื่อให้ลูกค้ำเลือกสินค้ำของร้ำน โดยจะมอบบัตรสมำชิก

แก่ลูกค้ำที่ซื อสินค้ำครบ 3,500 บำทใน 1 ใบเสร็จ บัตรจะมีอำยุ 1 ปี สำมำรถใช้บัตรนี 

ลดรำคำสินค้ำได้ 10% จำกรำคำเต็ม ซึ่งภำยใน 1 วันจะใช้ได้เพียงครั งเดียวเท่ำนั น 

กำรใช้บัตรไม่ก้ำหนดเฉพำะผู้มีชื่อในบัตรเท่ำนั น ผู้เป็นสมำชิกสำมำรถให้ใครใช้บัตรนั น

ก็ได้ตำมกำรใช้งำนที่ก้ำหนด ซึ่งจะเป็นกำรกระตุ้นกำรซื อสินค้ำ ซึ่งกำรได้ก้ำไรลดลง 

10% ก็ยังดีกว่ำไม่ได้ก้ำไรเพรำะไม่มีใครซื อสินค้ำ บัตรสมำชิกจึงเป็นกลยุทธ์อย่ำงหนึ่ง

ซึ่งจะสร้ำงกลุ่มลูกค้ำประจ้ำ หำกสมำชิกมีจ้ำนวนมำกในระดับหนึ่งก็จะเพิ่มกิจกรรม

สนับสนุนกำรขำยเพื่อให้กลุ่มลูกค้ำประจ้ำนี จับจ่ำยมำกขึ น โดยจะจัดอันดับหรือสะสม

แต้มเพื่อใช้แลกหรือลุ้นรับคูปองจำกทำงร้ำน (2) จุดเด่นเครื่องดื่มของร้ำนอยู่ที่ช็อคโก-
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นูเทลำจึงควรขยำยผลจำกสินค้ำดังกล่ำวให้เป็น Soft Serve โดยจะมี 3 รส คือ นูเทลำ 

มิ น และช็อคมิน 

2) กลยุทธ์เชิงแก้ไข (WO) – (1) จุดอ่อนของบิงซูที่ขำดควำมสวยงำมเพรำะถูกก้ำหนด

ด้วยรำคำต้นทุน และขั นตอนกำรผลิตที่ต้องตกแต่งให้เรียบร้อยก่อนที่สินค้ำจะละลำย 

โอกำสที่จะแก้ไขเรื่องนี จึงสร้ำงผลิตภัณฑ์บิงซูที่สำมำรถปรับแต่งโดยลูกค้ำซึ่งจะไม่ใช้

เวลำนำนในกำรผลิตบิงซูในส่วนโครงสร้ำง ส่วนองค์ประกอบอื่น ๆ เป็นส่วนที่ลูกค้ำ

สำมำรถเลือกได้ตำมควำมพอใจซึ่งลูกค้ำจะเป็นผู้แบกรับต้นทุนที่เพิ่มขึ นของส่วนเสริม

นั น ท้ำให้รำคำบิงซูยังเกำะกลุ่มในช่วงรำคำเดิม (2) จุดอ่อนของบิงซูโดยธรรมชำติอยู่ที่

ฤดูกำล ควำมเป็นไปได้ที่ยอดขำยบิงซูในหน้ำหนำวจะลดลงมีอยู่ ฉะนั น เพื่อไม่ให้ผล

ประกอบกำรติดลบในช่วงเวลำดังกล่ำวจึงต้องหำสินค้ำทดแทน ทั งนี เพรำะบิงซูเป็น

น ้ำแข็งไสสัญชำติเกำหลี ธีมจึงเป็นเกำหลี สินค้ำที่ควรเพิ่มเข้ำมำก็ควรเป็นอำหำร

เกำหลีเพื่อตอบสนองกลุ่มลูกค้ำหลักที่ต้องกำรอำหำรเมื่อมำร่วมกิจกรรมงำนบุญของ

วัดพระธรรมกำย และดึงดูดกลุ่มลูกค้ำที่มีควำมสนใจอำหำรเกำหลีอีกประกำรหนึ่ง 

ร้ำนบิงซูที่ใกล้ที่สุดอยู่บริเวณมหำวิทยำลัยธณรมศำสตร์ รังสิต ร้ำนอำหำรเกำหลีก็มีอยู่

ในบริเวณเดียวกัน แต่ร้ำนบิงซูไม่มีอำหำรเกำหลี ส่วนร้ำนอำหำรเกำหลีก็ไม่มีบิงซู 

ลูกค้ำจึงต้องเลือกอย่ำงใดอย่ำงหนึ่งเท่ำนั น กำรที่ร้ำน Snow Lover จะน้ำเสนออำหำร

เกำหลีเพิ่มเข้ำมำนั นจึงเป็นกำรน้ำเสนอควำมครบวงจรทั งของหวำนและของคำวใน

สไตล์เกำหลี ซึ่งจะท้ำให้ควำมครบครันนี เป็นจุดแข็งของร้ำนเช่นเดียวกับ Home Pro 

ที่น้ำเสนอควำมครบครันของสินค้ำ เมื่อมำแล้วต้องได้ของที่ถูกใจ (3) สินค้ำภำยในร้ำน

ยังมีไม่มำก ส่วนเมนูที่มีอยู่ก็มีหลำยเมนูที่ไม่ตอบสนองควำมพึงพอใจของลูกค้ำ ในช่วง

เวลำเริ่มต้นนี จึงมีแผนที่จะปรับเปลี่ยนเมนู โดยตัดเมนูเก่ำที่มียอดขำยน้อย แล้วเพิ่ม

เมนูใหม่เข้ำไปเรื่อย ๆ จนกว่ำจะได้เมนูที่เหมำะสม เพื่อให้ทุกเมนูของร้ำนสำมำรถให้

ควำมพึงพอใจกับลูกค้ำได้แม้จะมำเพียงครั งแรก (3) กำรแข่งขันในตลำดเครื่องดื่ม

ค่อนข้ำงรุนแรง โดยโปรโมชันซื อ 5 แก้ว แถม 1 แก้วของร้ำน Snow Lover มีผล

โดยตรงกับร้ำนกำแฟหอมกรุ่นที่ซื อ 10 แก้ว แถม 1 แก้ว ร้ำนคู่แข่งจึงออกโปรโมชันซื อ 

2 แก้ว แถม 1 แก้วออกมำจนกลำยเป็น Red Ocean ผู้วิจัยจึงหำทำงออกให้เป็น Blue 

Ocean ด้วยกำรน้ำเทคโนโลยีกำรพิมพ์ท้อปปิ้งมำเพิ่มคุณค่ำให้กับสินค้ำ โดยวำงแผน
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ว่ำจะคิดค่ำบริกำรเพิ่ม 20 บำทต่อแก้ว ส่วนในช่วงเช้ำ 9.00 – 10.30 น. ที่ไม่ค่อยมีคน

เข้ำร้ำนก็จะเสนอโปรโมชันพิมพ์ท้อปปิ้งฟรีเพ่ือกระตุ้นยอดขำยในช่วงนั น 

3) กลยุทธ์เชิงรับ (ST) – ธุรกิจเครื่องดื่มมีกำรแข่งขันสูง แม้ในร้ำนจะมีพื นที่นั่งก็ไม่

เพียงพอในกำรรองรับลูกค้ำจ้ำนวนมำก ฉะนั น กลยุทธ์เชิงรับจึงมุ่งไปที่เครื่องดื่มที่เป็น

จุดเด่นของร้ำนก็คือช็อคโกแลตนูเทลำซึ่งได้รับควำมนิยมเป็นอย่ำงมำกส้ำหรับผู้ที่ชื่น

ชอบโกโก้หรือช็อคโกแลต โดยจำกกำรสอบถำมกลุ่มลูกค้ำเหล่ำนี มีควำมเห็นว่ำ

เครื่องดื่มช็อคโกแล็ตนูเทลำมีรสชำติที่ดีกว่ำของ Starbuck ในรำคำที่ถูกกว่ำเกือบ 

50% กำรตั งรับในธุรกิจเครื่องดื่มจึงยึดเอำช็อคโกแลตเป็นฐำนแล้วจึงขยับขยำย

ปรับเปลี่ยนเมนูเครื่องดื่มอื่น ๆ ซึ่งในเบื องต้นจะน้ำเสนอกำแฟคำปูชิโนผสมกับช็อคโก-

แลตนูเทลำภำยใต้ชื่อว่ำ “คำปูเทลำ” ซึ่งคล้ำยคลึงกับกำรที่ Starbuck ออกเมนู

เครื่องดื่มช็อคโกแลตผสมกำแฟ (ซึ่งเป็นจุดเด่นของ Starbuck) ที่ชื่อว่ำ “เฟรปปูชิโน” 

นอกจำกยอดขำยช็อคโกแล็ตนูเทลำจะมำเป็นอันดับหนึ่งแล้ว ช็อคโกแล็ตนูเทลำผสม

มิ นก็มำเป็นอันดับสอง ตำมมำด้วยน ้ำเสำวรสที่มำเป็นอันดับสำม สถิติของน ้ำเสำวรสนี 

ชี ให้เห็นถึงพฤติกรรมของผู้บริโภคที่ต้องกำรเครื่องดื่มที่แตกต่ำงจำกที่มีขำยทั่ว ๆ ไป 

หรือกล่ำวได้อีกอย่ำงหนึ่งว่ำเป็นของที่หำได้ยำก หรือมีเพียงร้ำนนี ร้ำนเดียว หรือเป็นทั ง

หำยำกและมีร้ำนเดียวที่รสชำติเป็นที่ถูกใจของลูกค้ำ กลยุทธ์เชิงรับจึงเป้นกำรพัฒนำ

เมนูจำกช็อคโกแล็ตนูเทลำ และกำรสรรหำเครื่องดื่มที่มีควำมเฉพำะตัวเพื่อที่จะ

สำมำรถแข่งขันในธุรกิจเครื่องด่ืมได ้

4) กลยุทธ์เชิงป้องกัน (WT) – จุดอ่อนของร้ำนคือกำรที่เจ้ำของไม่ค่อยอยู่ร้ำน ซึ่งมีผลท้ำ

ให้กลยุทธ์ที่วำงไว้ทั งหมดไม่ได้น้ำมำใช้ กำรพัฒนำทำงธุรกิจจึงไม่เกิดขึ นในขณะที่คู่แข่ง

เพิ่มมำกขึ นและมีกำรพัฒนำสินค้ำของตนเพื่อตอบนองควำมต้องกำรของลูกค้ำ ซึ่งจะ

ท้ำให้กำรด้ำเนินธุรกิจมีอุปสรรคมำกขึ นไปอีก เพื่อหลีกเลี่ยงสถำนกำรณ์ดังกล่ำวจึงควร

มอบหมำยพนักงำนในร้ำนให้สำมำรถปฏิบัติตำมตำมกลยุทธ์ที่วำงไว้ในเรื่องของกำร

พัฒนำสินค้ำได้ หรือว่ำจ้ำงบุคคลภำยนอกให้พัฒนำสินค้ำโดยช้ำระเงินเป็นรำยเมนู 

 

5.3 แผนกลยุทธ์การผลิตและการจัดซื้อ 
5.3.1 วิธีการจัดซื้อวัตถุดิบ 

ซื อโดยตรงที่ห้ำงสรรพสินค้ำแม็คโครและตลำดไท ส่วนวัตถุดิบที่เหลือสัง่ออนไลน ์
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5.3.2 วิธีการผลิต 

(1) เบเกอรีซื อมำขำยไป และผลิตเองบำงรำยกำร 

(2) บิงซู เครื่องด่ืม และอื่น ๆ ผลิตเองด้วยบุคลำกรภำยในร้ำน 

5.3.3 การขนส่งสนิค้า 

ปัจจุบันยังไม่มีบริกำรส่งสินคำ้ตำมที่ต่ำง ๆ แต่มีแผนที่จะบริกำรจัดส่งอำหำรเกำหลีผ่ำน

ทำง Line Man ในอนำคตเมือ่เมนูเสร็จสมบูรณ์แล้ว 

 

5.4 แผนกลยุทธ์ทางการเงินและการลงทุน 
ร้ำน Snow Lover เป็นร้ำนแรกภำยใต้ชื่อบริษัท เอ คัพ ออฟ ไอซ์ จ้ำกัด โดยได้เช่ำ

ส้ำนักงำนเพื่อทดลองผลิตสินค้ำเป็นเวลำ 1 ปี ก่อนที่จะย้ำยเข้ำมำอยู่บริเวณ Cherry Mall ฉะนั น 

เมื่อตัดค่ำใช้จ่ำยส่วนนี ออกจะสำมำรถเขียนสรุปค่ำใช้จ่ำยได้ดังนี  

 

ตำรำงที่ 5.2 : ค่ำท้ำร้ำน Snow Lover  

ที ่ รายการ ราคา (บาท) 

1 ช้ำระเงินประกันกำรจองสิทธิเช่ำพื นที่  270,628.70 

2 ค่ำกระเบื องปูพื น 84,474.36 

3 งำนออกแบบระบบไฟฟ้ำ 3,000.00 

4 งำนระบบไฟฟ้ำ 245,000.00 

5 งำนออกแบบระบบแอร์ 8,000.00 

6 งำนระบบแอร์ 355,000.00 

7 งำนออกแบบระบบสุขภิบำล 3,000.00 

8 งำนระบบสุขภิบำล 35,730.00 

9 งำนบิ ว/งำนพื น/งำนเฟอร์นิเจอร ์ 357,000.00 

10 PiINterior Design Studio 80,000.00 

11 ค่ำออกแบบโลโก ้ 3,525.00 

12 ป้ำยไฟ LED 46,010.00 

13 CCTV 8 ตัว + จอมอนิเตอร ์ 40,950.00 

  รวม 1,491,368.06 
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ตำรำงที่ 5.3 : ค่ำอุปกรณ์ภำยในร้ำน 

ที ่ รายการ ราคา (บาท) 
1 โซฟำ 2 ชุด + เก้ำอี สีขำว 18 ตัว 119,692.00 
2 โต๊ะ 6 ตัว + เก้ำอี  10 ตัว 49,080.00 
3 โต๊ะหินอ่อน 4 ตัว 8,000.00 
4 ซิงค์ 7,000.00 
5 ถังน ้ำแข็ง 6,000.00 
6 ตู้แช่เค้ก 90,000.00 
7 ตู้เคำน์เตอร์ฟรีซ 25,000.00 
8 ที่บีบวิปครีม 6 อัน 12,000.00 
9 เครื่องท้ำบิงซู 4 เครื่อง (ลำยวัว) 54,990.00 

10 เครื่องท้ำบิงซู  130,000.00 
11 ตู้แช ่Senden 3 Q 6,990.00 
12 ตู้แช ่Haier 5 Q 8,500.00 
13 ล้ำโพง Marshall 15,900.00 
14 ม่ำนคริสตัล 10,000.00 
15 เครื่องสกัดน ้ำผลไมแ้บบเย็น 48,500.00 

  รวม 501,762.00 
 

ตำรำงที่ 5.4 : ค่ำใช้จ่ำยรำยเดือน 

ที ่ รายการ ต่อเดือน รวม OT 
1 ค่ำเช่ำร้ำน + ค่ำสำธำรณูปโภค 54,000  
2 เงินเดือนเจ้ำของร้ำน 30,000  
3 เงินเดือนผู้จัดกำรร้ำน 15,000  
4 เงินเดือนพนักงำนคนที ่1 13,000  
5 เงินเดือนพนักงำนคนที ่2 10,000  
6 เงินเดือนพนักงำนคนที ่3 10,000 17,800 
7 เงินเดือนพนักงำนคนที ่4 10,000 17,800 
8 เงินเดือนพนักงำนคนที ่5 10,000 17,800 

  รวม 152,000 175,400 
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ต้นทุนเริ่มต้นประมำณ 2 ล้ำนบำท โดยมีรำยจ่ำยประจ้ำเดือน 152,000 – 175,400 บำท

ต่อเดือน ในช่วงเริ่มต้นผลประกอบกำรยังขำดทุนเพรำะสินค้ำยังไม่เป็นที่รู้จัก อีกทั งยังได้รำยได้เฉพำะ

กลุ่มเป้ำหมำยหลักที่จะมีรำยได้สูงสุดในวันอำทิตย์ กำรจะคืนทุนทำงธุรกิจจึงต้องใช้กลยุทธ์เพื่อ

ตอบสนองควำมต้องกำรของูกค้ำกลุ่มอื่นเพื่อให้บริษัทมีผลก้ำไรในกำรด้ำเนินธุรกิจในอีก 3 เดือน

ข้ำงหน้ำ 

 

5.5 แนวทางในการพัฒนาธุรกิจ/ผลิตภัณฑ์/บริการ 
5.5.1 การเพิ่มผลิตภัณฑ ์

(1) ผลิตภัณฑ์อำหำร – ทำงร้ำนมีแผนที่จะเพิ่มอำหำรเกำหลีไว้ในเมนูหลักของร้ำน โดยมี

ก้ำหนดกำรจะทดลองและออกเมนูใหม่ทุก ๆ วันศุกร์ เมนูแต่ละเมนูจะเน้นรสชำติเกำหลีซึ่งจะ

หลีกเลี่ยงที่จะใช้เมนูเดียวกับร้ำนอำหำรเกำหลี Oppa Daek ที่ตั งอยู่บริเวณมหำวิทยำลัยธรรมศำสตร์ 

หำกเมนูตรงกันก็จะท้ำให้น่ำรับประทำนมำกกว่ำในรำคำที่ใกล้เคียงกัน เป้ำหมำยของอำหำรเกำหลีอยู่

ที่ 12 เมนู ซึ่งจะใช้เวลำท้ำเมนูใหม่รวม 3 เดือน 

(2) วัตถุดิบและอุปกรณ์ – แม้ร้ำน Snow Lover จะเปิดบริกำรได้ไม่นำนก็มีผู้สนใจของซื อ

แฟร์นไชส์ 1 รำย ผู้วิจัยจึงวำงแผนในกำรขำยวัตถุดิบและอุปกรณ์แก่ร้ำนที่ซื อแฟร์นไชส์ไว้ 3 ประเภท 

คือ กิมจิ ตะเกียบ และบรรจุภัณฑ์ กิมจะเป็นวัตถุดิบส้ำคัญอย่ำงหนึ่งในเมนูอำหำรซึ่งทำงร้ำนจะผลิต

ขึ นเองเพื่อใช้ในร้ำน ส่งขำยแฟร์นไชส์ และขำยปลีกหน้ำร้ำน ส่วนตะเกียบนั นจะเป็นแบบฉีก ซึ่งมี

บรรจุภันฑ์เป็นกระดำษที่มีตรำสินค้ำ Snow Lover อยู่ ยิ่งแฟร์นไชส์มีจ้ำนวนมำกขึ น ก็สั่งผลิตมำก

ขึ น ต้นทุนก็จะต้่ำลง ก้ำไรก็จะเพ่ิมมำกขึ น 

5.5.2 การส่งเสริมการขาย 

(1) การรักษาลูกค้าประจ า – (1) สุ่มแจกคูปองแก่ลูกค้ำที่มำใช้บริกำรประจ้ำด้วยกำรส่ง

ชื่อชิงจับรำงวัล หรือซื อสินค้ำครบจ้ำนวนที่ก้ำหนดในบิลเดียว เป็นต้น (2) ท้ำบัตรสมำชิกลด 10% ให้

ส้ำหรับผู้ที่สั่งซื อสินค้ำครบ 3,500 บำทในใบเสร็จเดียว 

(2) การท าตราสินค้าให้เป็นที่รู้จัก – (1) ในเบื องต้นวำงแผนให้ลูกค้ำโพสรูปบิงซูลำวำที่

ตกแต่งด้วยตนเองลงเฟสบุ๊ค และติดแฮชแทกว่ำ #ประทับใจร้ำนsnowlover ทำงร้ำนจะมอบคูปอง

แก่ลูกค้ำที่ท้ำบิงซูได้สวยงำมและมียอด Like เป็นจ้ำนวนมำก เพื่อกำรกลับมำประชำสัมพันธ์ร้ำนอีก

ครั ง โดยรำงวัลนี จะแจกทุกอำทิตย์และไม่จ้ำกัดจ้ำนวน (2) ประกวดออกแบบเครื่องดื่ม/บิงซู โดยกำร

ประชำสัมพันธ์ไปยังมหำวิทยำลัยต่ำง ๆ ให้ผู้ที่สนใจออกแบบเครื่องดื่ม/บิงซู แล้วถ่ำยรูปส่งมำทำง 
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Fanpage กำรตัดสินรำงวัลจะตัดสินด้วยจ้ำนวนไลค์ภำยในเวลำ 3 เดือน ซึ่งผู้เข้ำร่วมกิจกรรมสำมำรถ

ส่งเมนูที่คิดค้นขึ นได้ไม่จ้ำกัดจ้ำนวน ผู้ที่ได้ 3 อันดับแรกจะได้เงินรำงวัลพร้อมกับคูปอง ส่วนรำงวัล

ชมเชย 10-20 เมนูจะได้คูปองเป็นรำงวัล (3) กำรลดรำคำส้ำหรับนักศึกษำโดยจะให้ส่วนลด 10% เมื่อ

แสดงบัตรนักศึกษำแก่ทำงร้ำน 

5.2.3 แผนในการพัฒนาธุรกิจ 

ควำมตั งใจเริ่มต้นคือกำรท้ำร้ำน Snow Lover ให้เป็นคำเฟของหวำน แต่เมื่อลงสู่ตลำดจริง

กลับมีเสียงเรียกร้องให้เปิดบริกำรอำหำรคำวควบคู่กันไป ในขณะที่เครื่องดื่มซึ่งเป็นสินค้ำทดแทนของ

บิงซูก็มีคู่แข่งทำงกำรตลำดมำกมำย แผนธุรกิจฉบับนี จึงเป็นกำรวำงแผนผสมผสำนระหว่ำงบิ งซู 

เครื่องดื่ม และอำหำรเกำหลี ซึ่งจะแบ่งแผนธุรกิจออกเป็น 3 ระยะดังนี  

 

ตำรำงที่ 5.5 : กำรพัฒนำธุรกิจ 3 ระยะ 

ระยะที่ 1 ระยะที่ 2 ระยะที่ 3 
1) เน้นกลุ่มเป้ำหมำยหลัก 
2) พัฒนำสินค้ำบิงซูและ

เครื่องดื่มให้เป็นที่ต้องกำร
ของตลำด 

3) บริหำรบุคลำกรให้ลงตัว 
4) พัฒนำระบบกำรท้ำงำน 

1) ขยำยกลุ่มเป้ำหมำย 
2) พัฒนำอำหำรเกำหล ี
3) เพิ่มคุณค่ำให้กับสินค้ำ 
4) จัดกิจกรรมส่งเสริมกำรขำย 
5) สร้ำงตรำสินค้ำให้เข้มแข็ง 

1) เน้นขำยแฟร์นไชส์ 
2) ปรับกลยุทธ์หำกยังไม่บรรลุ

เป้ำหมำย 
3) ขยำยสำขำเมื่อได้ผลก้ำไร

เป็นที่น่ำพึงพอใจ 
4) น้ำบริษัทเข้ำสู่ตลำดหุ้นเมื่อมี

ก้ำไร 1 ล้ำนบำทต่อเดือนขึ น
ไป 

ระยะเวลา 3 เดือน ระยะเวลา 3 - 6 เดือน ระยะเวลา ภายใน 5 ป ี
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บทที่ 6 

บทสรุป 
 

ประเทศไทยเป็นเมืองร้อน ผู้บริโภคจึงมีควำมต้องกำรของหวำนซึ่งมีควำมเย็นอย่ำงบิงซูเพื่อ

ดับควำมร้อนดังกล่ำว แต่บิงซูแบรนด์ดังก็ได้ครองตลำดในสถำนที่ส้ำคัญไปหลำยแห่งแล้ว แม้ร้ำนบิงซู

ในระดับท้องถิ่นก็เป็นที่จดจ้ำของผู้บริโภคไว้แล้ว กำรจะเข้ำแข่งขันในตลำดบิงซูจึงต้องพัฒนำบิงซูให้

แตกต่ำงเพื่อเป็นจุดเด่นของสินค้ำ และสิ่งที่จะน้ำเสนอก็คือ “บิงซูลำวำ” ซึ่งสำมำรถปรับแต่งได้ตำม

ควำมต้องกำรของลูกค้ำ (Customization) โดยที่ลูกค้ำเป็นผู้แบกค่ำวัตถุดิบที่เพิ่มเติมนั นด้วยตนเอง 

โอกำสที่เพิ่มเข้ำมำก็คืออำหำรซึ่งเป็นควำมต้องกำรของตลำด ทำงร้ำนได้เสนอเมนูชั่วครำว

เพื่อตอบรับผู้บริโภคในระยะสั น โดยในระยะยำวจะท้ำเมนูถำวร ซึ่งโดยธีมแล้วก็ควรเป็นอำหำรเกำหลี

ซึ่งจะสอดคล้องกลับกลุ่มลูกค้ำที่มีควำมต้องกำรบิงซู อีกทั งยังเป็นทำงเลือกที่น่ำสนใจส้ำหรับผู้ที่

ต้องกำรเปลี่ยนรสชำติจำกอำหำรเดิม ๆ ซึ่งจะท้ำให้ทำงร้ำนมีควำมครบวงจรทั งอำหำร เครื่องดื่ม 

และของหวำน ซึ่งคู่แข่งทำงกำรตลำดที่ใกล้ที่สุดนั น ร้ำนที่มีบิงซูก็ไม่มีอำหำร ร้ำนที่มีอำหำรก็ไม่มีบิงซู 

โอกำสทำงกำรตลำดจึงมีมำกหำกสำมำรถท้ำให้ผู้บริโภคได้รับรู้ถึงสินค้ำและบริกำร 

ในปัจจุบัน Social Network เป็นช่องทำงที่ถูกที่สุดและมีประสิทธิภำพที่สุดที่จะสร้ำงตรำ

สินค้ำให้เป็นที่รู้จัก แผนกำรพัฒนำในส่วนนี จึงตั งเป้ำให้ลูกค้ำเป็นผู้ประชำสัมพันธ์กึ่งผู้รับประกัน

สินค้ำ (Testimonial) ด้วยตนเอง โดยมีคูปองเป็นแรงจูงใจ ซึ่งคูปองนั นจะน้ำไปสู่กระบวนกำร

ประชำสัมพันธ์ซ ้ำ ๆ อันจะท้ำให้ผู้ที่พบเห็นจดจ้ำตรำสินค้ำและหำโอกำสมำใช้บริกำรได้ในอนำคต  

รวมถึงโปรโมชันอื่น ๆ ที่จะท้ำให้ตรำสินค้ำเป็นที่รู้จักมำกขึ น 

กำรตอบรับที่ดีพร้อมด้วยระบบที่บริหำรจัดกำรที่ลงตัวจะเป็นสัญญำณในกำรขยำยธุรกิจ 

ซึ่งได้ออกแบบเพื่อรองรับกำรขำยแฟร์นไชส์ไว้แล้ว กำรส่งวัตถุดิบและอุปกรณ์ก็เป็นช่องทำงหนึ่งที่จะ

ช่วยเพิ่มยอดขำยเฉลี่ยรำยวันให้ได้ตำมเป้ำหมำยที่วำงไว้ได้ โดยยังคงรักษำคุณภำพและควำมพึงพอใจ

ของลูกค้ำไปตลอดเส้นทำงของกำรท้ำธุรกิจ 
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